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РЕФЕРАТ 
 
Тема бакалаврской работы: Разработка стратегической альтернативы 
развития малого бизнеса (на примере ООО "Крепость") 
Данная работа состоит из введения, трех основных глав, списка 
использованных источников, приложений. Общий объем бакалаврской работы 
87 страниц. Работа содержит 13 рисунков, 19 таблиц, 3 приложения. Список 
использованных источников содержит 70 наименований. 
ПРОИЗВОДСТВО ВХОДНЫХ ДВЕРЕЙ, ПРОИЗВОСДТСВО 
МЕТАЛЛОКОНСТРУКЦИЙ, ФИНАНСОВЫЙ АНАЛИЗ, АЛЬТЕРНАТИВНАЯ 
СТРАТЕГИЯ, ВЫРУЧКА, КОНКУРЕНТЫ, ПОТРЕБИТЕЛИ. 
Цель бакалаврской работы: разработать стратегическую альтернативу 
развития малого предприятия. 
Для достижения поставленной цели необходимо решить следующие 
задачи: 
– изучить теоретические аспекты стратегического управления малым 
бизнесом; 
– дать общую характеристику организации; 
–провести анализ внутренней и внешней среды предприятия ООО 
«Крепость»; 
– определить стратегию развития предприятия ООО «Крепость». 
В ходе работы был проведен детальный анализ финансового состояния 
предприятия. Получена информация о конкурентах и потребителях. Данная 
информация послужила основными факторами, которые определили 
альтернативную стратегию предприятия. 
Вследствие проведенных мероприятий по приблизительным подсчетам 
предприятие сможет повысить валовую прибыль практически в 10 раз при 
минимальных издержках. 
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ВВЕДЕНИЕ 
 
Для эффективного принятия решений необходимо, качественно, 
выполнять управленческую функцию. Чтобы повысить эффективности 
принятия управленческих решений необходимо уделить внимание руководству 
организации. В сложных ситуациях руководители должны пользоваться 
действующими моделями и количественными методами, а не пользоваться 
только лишь интуицией. Ведь принятие решений – это центр науки управления. 
В современных реалиях менеджмент управления малым предприятием 
действует в условиях рыночной экономики. Он создает условия для успешной 
деятельности предприятия, которые необходимы для функционирования и 
развития производственно-хозяйственной деятельности. Происходит создание 
систем управления, которые ориентированы, непосредственно, на: 
– само малое предприятие; 
– индивидуальных потребителей; 
– использование новых технологий, подходящих к данной деятельности; 
– заинтересованность работников в конечном результате. 
Если мы возьмем временной отрезок в 50 лет, то поймем, что наука в 
данной отрасли, движется вперед, постоянно изменяясь. По этой причине 
единственным правильным решением остается прогнозирование будущих 
проблем и возможностей для дальнейшего, эффективного, управления. 
Планирование – это основа для принятия решений. Оно способствует 
снижению риска при принятии управленческих решений. 
Экономика постоянно подталкивает малые предприятия искать такие 
формы и модели планирования, которые смогли бы быть максимально 
эффективными как в настоящий момент, так и в будущем.  
В этой связи рассматриваемая тема является актуальной. 
Цель работы – разработать стратегическую альтернативу развития малого 
предприятия. 
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Объект исследования – ООО «Крепость». 
Предмет исследования – стратегическое управление предприятием ООО 
«Крепость». 
Для достижения поставленной цели необходимо решить следующие 
задачи: 
– изучить теоретические аспекты стратегического управления малым 
бизнесом; 
– дать общую характеристику организации; 
–провести анализ внутренней и внешней среды предприятия ООО 
«Крепость»; 
– определить стратегию развития предприятия ООО «Крепость». 
Новизна исследования – на предприятии ООО «Крепость» ранее не 
проводилось исследование проблем стратегического развития и управления. 
Практическая значимость – в дальнейшем результаты данного 
исследования могут быть использованы на предприятие ООО «Крепость» для 
совершенствования собственной стратегии развития.  
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1 Теоретические аспекты стратегического управления малым 
бизнесом 
 
1.1 Стратегическое управление: история развития и современные 
подходы 
 
Термин «Стратегия» берет свое начало с эпохи древней Греции. В то 
время его использовали полководцы, этим термином они обозначали свои 
военные действия, которые приведут их войско к победе. В наше время данный 
термин активно используют специалисты менеджмента. Стратегия обозначает 
методы и правила, придерживаясь которых, организация принимает 
управленческие решения. Также стратегия обозначает общий план, который 
приведет организацию к достижению хозяйственных целей организации и 
осуществлению миссии.  
Стратегическое управление подразумевает под собой комплексное 
стратегическое планирование и при этом адекватное управление предприятием 
в долгосрочной перспективе. Создаются конкретные планы, действуя по 
которым, организация добивается поставленных целей [33, с. 34]. 
Изменения во внешней среде подстегнули появление и использование 
методологии стратегического управления предприятием. Развитие методологии 
выделяет этапы:  
– управление на основе контроля за исполнением, при котором реакция 
организации на изменения появляется после совершения событий; 
– управление на основе экстраполяции, когда темп изменений ускоряется, 
но будущее еще можно предсказывать путем экстраполяции прошлых 
тенденций (долгосрочное планирование); 
– управление на основе предвидения изменений, когда начали возникать 
неожиданные явления и темп изменений ускорился, однако не настолько, чтобы 
нельзя было вовремя предусмотреть будущие тенденции и определить реакцию 
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на них путем выработки соответствующей стратегии (стратегическое 
планирование); 
– управление на основе гибких экстренных решений, которое 
складывается в настоящее время, в условиях, когда многие важные задачи 
возникают настолько стремительно, что их невозможно вовремя предусмотреть 
(стратегическое управление). 
Многие предприятия, как правило, средних и крупных размеров, охотно 
используют долгосрочное и стратегическое планирование. Активное внедрение 
происходит в течение последних 20 лет. 
Во время 60–х и 70–х годов был произведен целый ряд публикаций по 
данной тематике (непосредственно в нашей стране). Многие отрасли, бросили 
свои силы на разработку долгосрочных планов развития. Но, как правило, 
планы были недостаточно эффективны по причине того, что субъектом 
планирования становились министерства и ведомства [24, с.56]. 
Министерства и ведомства не могли на тот момент качественно 
выполнять данный вид деятельности. Они были перегружены оперативными 
вопросами и не имели стратегической информации в достаточном количестве. 
Это не основное отличие долгосрочного планирования от стратегического, 
которое в конечно счете пришло ему на смену.  
Можно сказать, что основным отличием является видение будущего. 
Долгосрочное планирование допускает, что будущее можно предсказать путем 
экстраполяции уже сложившихся в истории ситуаций и тенденций роста.  
В свою очередь стратегическое планирование не предполагает, что 
будущее будет лучше прошлого в любом случае и его можно предвидеть 
методами экстраполяции.   
Предприятия, осуществляя новые стратегии, постоянно, сталкиваются с 
множеством проблем. При осуществление новых стратегий предприятия 
пользуются стратегическим управлением, которое в свою очередь, появилось из 
основ стратегического планирования, передавая его сущностную основу [22, с. 
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32].  
Коммерческие и некоммерческие организация показывают множество 
разнообразных поведенческих стилей, но все они происходят из двух типичных 
и противоположных стилей: 
– приростный; 
– предпринимательский. 
Приростный стиль, по своей сути, ставит цели от уже достигнутых 
результатов. Он направлен на минимизацию отклонений от традиционного 
поведения как внутри организации, так и в ее взаимоотношениях с внешней 
средой. При использовании данного стиля предприятия стараются избежать 
изменений, ограничить и минимизировать их. 
Используя данный стиль поведения, предприятия производят изменения, 
если только необходимость стала критической. Поиск решений ведет 
последовательно, при нахождении первого подходящего решения, оно сразу 
применяется без поиска возможных альтернатив. Это поведение используется, 
как правило, в некоммерческих организациях (образование, религии и т.д.) и 
многих коммерческих организациях. 
Обратная сторона приростного стиля – это предпринимательский стиль. 
Для которого характерно стремление к изменениям, анализу будущих 
опасностей и возможностей. В отличи от приростного стиля производится 
широкий поиск альтернатив управленческих решений, после из всего 
множества выбирается самое оптимальное. Предприятие пытается непрерывно 
изменяться. Только в изменениях оно видит свое будущее. 
Статистика показывает, что организациях горазда реже используют 
предпринимательский стиль, отдавая свое предпочтение приростному. В 
некоммерческих организациях заметно использование предпринимательского 
стиля только на ранних стадиях развития. В этот момент они определяются со 
своими целями и задачами, формируют организационную структуру. 
Используют в период становления организации значимой для социума [24]. 
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Постановка целей, взаимоотношения с окружающей средой, достижение 
своих задач, соответствие целей и задач внутренним возможностям, со всем 
этим связано стратегическое управление. 
Стратегическое управление направляет свои силы на обеспечение 
стратегической позиции, она в свою очередь обеспечит жизнеспособность в 
постоянно изменяющихся условиях. Руководитель, который занимается 
стратегическими проблемами, всегда сможет обеспечить постоянный 
потенциал прибыльности. 
Стратегическое управление не образовывается на пустом месте. Оно 
предполагает создание и поддержание определенной организационной 
архитектоники, подбор и обучение кадров. Оно требует предпринимательского 
организационного поведения. 
Можно выделить две системы, которые входят в состав стратегического 
управления: анализ и планирование стратегии предприятия, а также управление 
стратегическими проблемами в реальном времени. Как бы не было актуально 
на данный момент управление стратегическими возможностями предприятия, в 
наших условиях это переходная форма стратегического управления. 
 
1.2 Выбор стратегии деятельности предприятия 
 
Стратегические решения – решения, которые направлены на 
долгосрочную перспективу развития предприятия, применяются в рамках 
стратегического управления [59, с.32]. 
Стратегическое управление – направлено на достижение поставленных 
целей в будущем, а также на принятие эффективных стратегических решений 
на данный момент. Все решения нацелены на будущее состояние предприятия.  
В стратегию входят: 
– стратегические цели, направлены на долговременную перспективу, 
определяют цели организации; 
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– технологический процесс, при помощи которого будут реализоваться 
поставленные стратегические цели; 
– ресурсы, которые будут использованы при достижении стратегических 
целей; 
– система управления, обеспечивающая достижение стратегических 
целей, в том числе люди как основная составляющая часть системы управления 
[12, с. 34]. 
По характеру изменений, которые производятся на предприятии, можно 
разделить на: стратегии ограниченного роста, роста, сокращения и их 
сочетания. 
Стратегии развития организации можно подразделить по их 
предназначению на: стратегии развития организации по уровню, на котором 
предполагается их использование. 
Также выделяют глобальные стратегии – это стратегии организации в 
конкурентной борьбе. Сюда относятся: стратегии минимизации издержек, 
фокусирования, дифференциации, инноваций, оперативного реагирования. 
Стратегия минимизации издержек связана со стремлением уменьшить вес 
затрат, увеличить рентабельность. На снижение затрат влияют: увеличение 
объема производства, внедрение новых технологий, установка более 
современного оборудования, реструктуризация. 
Фокусирование – концентрация усилий организации на обслуживание 
достаточно узкого сегмента рынка [52, с.22]. 
Стратегия дифференциации подразумевает развитие большой 
номенклатуры продукции или увеличение ассортимента предприятия. 
Различают два вида дифференциации: 
– горизонтальная (изменение функциональных качеств); 
– вертикальная (изменение цен).  
Стратегия инноваций заключается в усовершенствовании 
технологического процесса, производственного процесса, используемого на 
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производстве оборудования, добавление нового ассортимента (для конкретной 
организации). Стратегия получила популярность в организациях, у которых 
деятельность связана с повышением риска (венчурные компании). 
Стратегия оперативного развития. Означает использование эффективной 
взаимосвязи между производством и запросами потребителей.  
Портфельные или корпоративные стратегии. Их можно подразделить на: 
– стратегия диверсификации (существует два типа стратегии связная и 
несвязная). Связная подразумевает, что в объединенной организации имеет 
место значительный эффект стратегического соответствия (образование 
концерна). В несвязной подразумевается, что эффект стратегического 
соответствия незначителен (образование конгломерата); 
– стратегия откачки капитала и ликвидации организации (имеет место 
быть только в том случае, если ход событий неблагоприятен для предприятия); 
– стратегия изменения курса и реструктуризации организации (цель 
применения данной стратегии – это повышение эффективности деятельности 
или спасение от серьезных экономических потрясений); 
– стратегия международной диверсификации (нужна для распространения 
деятельности предприятия на различные национальные рынки сбыта). 
Также к функциональным стратегиям относят стратегии: 
– стратегия наступления. Из названия становится ясно, что данная 
стратегия предполагает активные наступления на конкурентов. Используются 
различные приемы борьбы, такие как атака на слабые и сильные стороны 
конкурентов, захват клиентской базы, установка цен ниже цены конкурентов, 
реклама, производство конкурентно способной продукции; 
– стратегия обороны. Предприятие отстаивает своѐ место на рынке, 
защищается от действий конкурентов, устанавливает долгосрочные связи с 
поставщиками, уменьшает сроки поставок, привлекает клиентов различными 
методами [32, с.18]. 
Подразделения организации имеют различные функции, отвечают за 
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различные задачи. У них имеется собственное видение достижения 
поставленных целей, многие функциональные стратегии могут не сочетаться 
друг с другом, а порой просто противоречат друг другу, ведь функциональные 
стратегии разрабатываются под различные подразделения предприятия. 
Искусство ведения боя можно сравнить с руководством предприятия. 
Полководцы сочетают стратегии для разных видов войск, они вырабатывают 
стратегию победного боя. Руководители предприятий сочетают различные 
функциональные стратегии, из которых создается базовая стратегия. 
Руководители подразделений активно учувствуют в этом процессе. Директор 
предприятия координирует весь процесс. Разработка окончательной, базовой 
стратегии многоэтапная, нужно учитывать и согласовывать все 
функциональные стратегии.  
 
1.3 Виды функциональных стратегий 
 
На предприятии должна вестись разработка следующих функциональных 
стратегий: 
– стратегию маркетинга; 
– финансовую стратегию; 
– инновационную стратегию; 
– стратегию производства; 
– социальную стратегию [33, c.44]. 
Стратегия маркетинга. 
Ведущие специалисты зарубежья считаю эту стратегию, как одну из 
основных функциональных стратегий предприятия. Зачастую специалисты 
ассоциируют данную стратегию со стратегическим планом предприятия. 
Безусловно, данная стратегия является важной. Она обеспечивает 
информационные каналы связи предприятия с внешней средой. По этой 
причине стратегия связана с другими подсистемами управления деятельностью 
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предприятия. Без информации о внешней среде компания будет действовать 
вслепую.  
Маркетинг отвечает за сбор, анализ и оценку состояния рынка. Без 
достоверной информации о рынке невозможно грамотно управлять 
предприятием. Рынок полон конкурентов, руководитель должен постоянно 
получать достоверную информацию об их действиях и обо всех изменения 
рынка, в условиях которого действует предприятие. Хорошо ориентируясь в 
рыночной среде и имея информации о ценовой политике рынка, различных 
нововведениях, действиях конкурентов, руководитель может адекватно 
рассчитать свои силы и сделать правильные управленческие решения. 
Разработка и обоснование маркетинговой стратеги подразумевает под 
собой три взаимосвязанные задачи: 
– разработка комплекса маркетинговых мероприятий (разработка новых 
видов продукции; создание альянсов, дифференциация рыночной политики; 
диверсификация производства; преодоление барьеров при вступлении на рынок 
и т. п.); 
– адаптация деятельности предприятия к изменениям внешней среды 
(учет культурной специфики в контактах с общественностью, социальной 
ситуации в стране, экономической конъюнктуры и т. п.); 
– обеспечение адекватности маркетинговой политики предприятия 
меняющимся потребностям клиентов (изменение номенклатуры производимых 
товаров и услуг; знание потребностей клиентов; детальная сегментация рынка и 
т. п.). 
В общем виде стратегия маркетинга предприятия выражает совокупность 
направлений деятельности предприятия на рынке и решения, ориентированные 
на мероприятия маркетинга, которые помогут реализации базовой стратегии.   
Существование маркетинговой среды обусловлено тем, что она, создавая 
необходимы условия, помогает достичь желаемой конкурентной позиции 
предприятию. 
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Выделяют четыре основных подхода планирования стратегии 
маркетинга: 
– матрица возможностей по товарам/рынкам И. Ансоффа; 
– матрица Бостонской консультативной группы (БКГ); 
– программа воздействия рыночной стратегии на прибыль (PIMS); 
– общие конкурентные стратегии М. Портера [49, c.42]. 
Важной частью стратегии маркетинга является товарная стратегия. 
Во время стадий роста и зрелости жизненного цикла товара необходимо в 
качестве основных стратегий пользоваться стратегиями дизайна и перекрытия 
товара. 
Стратегия дизайна товара под собой подразумевает, что предприятие 
может предлагать клиента товары и услуги, которые уже существуют на рынке, 
а также предлагать индивидуальные товары и услуги (работа на заказ). 
Предприятие делает выбор, отталкиваясь от своего размера, возможной 
технологического процесса, популярности и известности предприятия.  
Следует сказать, что стратегию стандартного товара с модификациями 
(это промежуточное звено между стандартным товаром и товаром на заказ) 
целесообразно выполнять при производстве изделий, которые будут 
пользоваться большим спросом у разного круга клиентов. Это поможет 
завоевать большую долю рынка.  
Стратегия перекрытия товаров друг другом предназначается для 
повышения внешней конкурентоспособности предприятия. Она предполагает 
создание условий для внешней конкуренции. Данная стратегия актуальна, когда 
жизненный цикл товара проходит этап зрелости, поддержание объема продаж 
возможно при дальнейшей дифференциации продукции и повышение ее 
качественных, потребительских свойств. При использовании данной стратегии 
возможно слияние организаций в стратегические альянсы путем продажи 
отдельных компонентов. Как правило, стратегию использую предприятия, 
которые стремятся завоевать рынок, но при этом еще не занимают уверенную 
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позицию на нем, либо предприятия, которые уверены в своем имидже. 
При стадии упадка жизненного цикла товара используют стратегию 
ликвидации. Отказываются от товара, который стал, не востребован и 
прикладывают усилия к развитию имеющегося ассортимента, либо к созданию 
новой товарной единицы.  
Стратегия «сбор урожая». Используется к товару, сбыт которого 
сокращается. При сокращении издержек производства предприятие пытается 
получить максимальную выручку при этом, не делая вложений в развитие и 
поддержание данного товара. 
Стратегия упрощения ассортимента. Используется в случае, когда у 
предприятия недостаточно средств на поддержание всего ассортимента. 
Предприятие оставляет продукцию, которая будет способна поддерживать 
достаточный для существования организации объем прибыли [27, c.55]. 
Стратегия ликвидации всего ассортимента. Используется в случае, когда 
товары перестали быть востребованы клиентами. Это могут быть устаревшие 
товары, которые не нужны клиентам по причине появление более актуальных и 
современных товаров. 
Стратегия ценообразование. Так или иначе, существует на любом 
предприятие. Она включает в себя механизмы определения и их обоснование. 
При разработке следует учитывать общие цели предприятия и рыночную цену 
изделия или услуги. 
Стратегия товаропродвижения. Подразумевает под собой улучшение и 
развитие взаимоотношений потребителей с товаром организации. Стратегия 
ориентирована на различных потребителей, ими могут быть клиенты, персонал, 
правительство, различные организации. Подход к каждой группе должен быть 
свой. Цели клиентов организации значительно отличаются от целей 
правительства или персонала. 
Стратегии продвижения выполняют ряд определенных функций: 
– создание позитивного образа предприятия, продуктов, услуг. Грамотное 
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ценообразование; 
– своевременное поступление информации о характеристиках товаров и 
услуг; 
– грамотное продвижение новых товаров и услуг. Обеспечение 
узнаваемости и гласности вокруг товара предприятия; 
– обеспечение заинтересованности у каналов сбыта; 
– оказание влияния на потребителей. Помогать делать выбор 
потребителю для перехода от старого продукта к новому; 
– обоснование цены товаров и услуг; 
– ормирование благоприятной информации о компании, ее товарах и 
услугах относительно конкурентов. 
Финансовая стратегия 
Финансовая стратегия помогает грамотно использовать финансовые 
ресурсы для реализации базовой стратегии. С помощью данной стратегии 
экономические службы определяют оптимальное использование финансовых 
ресурсов для правильного функционирования и развития предприятия. 
Данная стратегия напрямую связана с финансами предприятия. 
Подчеркивая важность данной стратегии нужно, упомянуть то, что финансы 
отражают экономические показатели всех видов деятельности предприятия, 
происходит распределение функциональных задач и их нацеленность на 
основные цели предприятия. Финансы также являются источником. Благодаря 
финансам происходит разработка остальных стратегий. Финансы являются 
самым сильным ограничителем, нехватка финансов и их не грамотное 
распределение приводит к катастрофическим последствиям.  
Весь процесс финансового управления чувствителен к изменениям 
внешней экономической и социально–политической среде. Активно реагирует 
на показатели темпов инфляции, экономическую политику государства, 
политическую обстановку и т.д. 
Финансовое управление направлено на долгосрочную перспективу. В 
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первую очередь оно отвечает за управление задолженность, активами и 
дивидендами предприятия. Экономисты предприятия должны быть связаны 
непосредственно с руководством, они должны ясно осознавать цели и задачи 
предприятия. Они должны принимать участие в разработке базовой стратегии 
предприятия. 
Для разработки стратегии необходимо провести рад анализов, которые 
будут описывать сложившиеся положение предприятия. Анализы включают в 
себя: 
– анализ хозяйственной деятельности предприятия; 
– определение финансовых возможностей предприятия [69, c.53]. 
Основные компоненты финансовой стратегии предприятия: 
а) структура предпринимательства. Обращая внимание на основную 
базовую стратегию, цели и задачи предприятия, различные финансовые 
показатели экономическая служба разрабатывает принципы финансовой 
стратегии:  
1) увеличение активов предприятия, в том числе финансовых ресурсов 
и рационализацию их структуры; 
2) основные направления распределения прибыли; 
3) обеспечение ликвидности предприятия. 
б) уделяется внимание кредитоспособности предприятия, как одного из 
источников средств. Может быть разработана специальная политика получения 
займов; 
в) структура накопления и потребления. Оптимизирует фонды 
накопления и фонды потребления, которые направлены на реализацию базовой 
стратегии; 
г) стратегия задолженности. Осуществляет контроль элементов 
кредитного плана: источники кредита, сумма, график платежей. 
Кредитоспособность предприятия показывает, насколько стабильно 
предприятие существует на рынке. Следует выделять методики, способы 
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получения кредитов, графики погашения в отдельную стратегию; 
д) стратегия финансирования функциональных стратегий и крупных 
программ. Данный компонент направлен на программы срок реализации, 
которых составляет больше года. Чаще всего данная стратегия включает в себя 
решения по капитальным вложениям на: 
1) социальные программы; 
2) улучшение и восстановление существующих основных 
производственных фондов; 
3) новое строительство, приобретение и поглощение организаций и 
т.п. 
После реализации всех компонентов финансовой стратегии происходит 
разработка финансового плана. Финансовый план балансирует все 
функциональные стратегии, крупные программы и обеспечивает достижение 
выработанных ранее стратегических целей. 
Три принципа, которых нужно придерживаться при разработке 
финансовой стратегии: понятность, простота и защищенность. 
Инновационная стратегия. 
Инновационная стратегия предназначена для защиты продукции. Она 
поддерживает и повышает статус товаров и услуг. 
В последние годы эксперты зарубежной и отечественной литературы 
часто упоминают в своих работах об инновационном развитии. Данный термин 
отражает сущность современного этапа развития экономики в целом, так и 
отдельно взятого предприятия.  
Инновационное развитие – это не только основной инновационный 
процесс предприятия, а система, которая развивает факторы и условия 
необходимые для его осуществления (инновационный потенциал). 
Из этого следует, что инновационная стратегия должна в себе отразить 
все содержание процесса и его основные направления инновационного 
развития. 
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Выделяют четыре вида инноваций: 
– инновация продукта; 
– инновация технологических процессов; 
– организационная инновация; 
– социальная инновация. 
Говоря об инновационной стратегии предприятия, следуют понимать, что 
она представляет собой определенное логическое построение, с помощью 
которого предприятие решат основные задачи в инновационной сфере. Каждое 
нововведение, которое относится к товарам и услугам, использует 
индивидуальные методы, тактики и стратегии. В свою очередь комплексное 
видение инновационной деятельности предприятия включает в себя как 
конкретные стратегии, так и различные аспекты производства и реализации 
нововведения. При нововведениях нужно давать оценку затрат и результатов от 
осуществления инновационной деятельности на предприятие.  
Программы инновационной деятельности на предприятие 
предусматривают разработку программ тактических мероприятий по 
достижению конкретных целей, которые описаны в инновационной стратегии 
предприятия. 
Программы инновационной деятельности должны отвечать на следующие 
вопросы: 
– что нужно осуществить? 
– в какое время необходимо конкретное осуществление? 
– какое лицо или группа лиц должны заниматься осуществление 
инновационного мероприятия? 
– какие затраты потребуются на осуществление? 
Существует защитная инновационная стратегия предприятия. Ее 
основной целью является сохранение позиций на рынке и поддержание 
жизненного цикла продукции. 
В рамках данной стратегии существует две альтернативы: 
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– технологические решения, которые будут способны поддержать 
жизненный цикл выпускаемой продукции; 
– разработка и обоснование систем мероприятий для краткосрочного и 
долгосрочного ведения конкурентной борьбы. 
Обе альтернативы могут быть как взаимоисключающими, так и 
взаимодополняющими. Они способствуют стабильности и преемственности 
протекания производственного процесса на предприятие. 
Наступательная инновационная стратегия. Использование данной 
стратегии подразумевает под собой создание новых технологических решений 
для реализации стратегии роста в форме диверсификации или проникновения 
на рынок. 
Производственная стратегия. 
Производственная стратегия на предприятие отвечает за разработку и 
реализацию выпуска продукции. Производственный процесс на предприятие 
является одним из самых стабиль, но если он становится нестабильным, то он 
оказывает негативное влияние на предприятие в целом. Последствия могут 
быть достаточно сильными. 
Западные специалисты не принимают данную стратегию как 
самостоятельную функциональную стратегию. Но именно производственная 
деятельность является основной функцией предприятия. Производительная 
деятельность отвечает за создание и реализацию товаров, которые приносят 
прибыль предприятию. При разработке производственной стратегии 
используют все функциональные подразделения, они обмениваются 
информацией друг с другом, в конечном итоге обеспечивая реализацию базовой 
стратегии и координацию функциональных программ действий. 
Основными элементы производственной стратегии являются 
планирование и контроль. 
Участие производственных подразделений во время обоснования и 
разработки стратегии предприятия мало, так как планы производства относятся 
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скорее к тактическим, чем к стратегическим. 
Стоит отметить, что руководство производственных подразделений 
принимает участие при разработке следующих решений: 
– оценка важности использование оборудование, которым располагает 
предприятие и необходимость его реконструкции; 
– определение направления отношений с персоналом в области 
повышения квалификации и ЗП, а также в решении социальных вопросов; 
– проведение анализа деятельности других подразделений, для 
обеспечения производственного процесса; 
– повышение производительности труда. 
Повышение производительности труда подразумевает под собой: 
– проведение анализов факторов производительности труда и выявление 
недостатков в процессе; 
– повышение производительности труда  с помощью развития и 
улучшения системы и структуры управления предприятием; 
– разработку ряда мероприятий по повышению производительности 
труда. 
Стоит сказать, что главное звено производственного процесса – это 
человеческий фактор. Он оказывает большое воздействие на весь процесс. 
Нужно помнить, что для эффективной работы персонала необходимо: 
– создание условий труда, в которых работники будут чувствовать себя 
комфортно; 
– нужно формировать условия для обеспечения воспроизводства рабочей 
силы. 
Развивая производственную стратегию нужно всегда уделять большое 
внимание человеческому фактору. Насколько бы не было современным 
оборудование, оно не сможет работать максимально эффективно, если 
работники не полностью отдаются рабочему процессу. 
Социальная стратегия. 
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В современном мире предприятия зависят от требований общественных 
групп. Возникает вопрос, каким образом предприятию нужно реагировать на 
претензии и учитывать их в своей деятельности, ориентированной на 
получение прибыли.  
Претензии общественных групп можно обосновать двумя способами: 
– люди подвержены воздействию хозяйственного поведения предприятия. 
По своей натуре они больше внимания уделяют негативному влиянию, нежели 
позитивному; 
– возникает вопрос, какие предприятия, по мнению общественных групп, 
считаются полезными для жизни общества и хозяйственной деятельности. 
Данный вопрос возникает вследствие того, что вышестоящая общественная 
система как целое и в частности отдельные группы  не только испытывают 
влияния деятельности предприятия, но и предоставляют факторы производства, 
необходимые для осуществления деятельности. 
Отношения предприятия с обществом становится основным мотивом и 
оценочным критерием его деятельности. Если политика предприятия построена 
грамотно и на длительные перспективы, то отношения общественных групп 
может распространяться на следующие элементы: 
– разработки предприятия; 
– деловых партнеров; 
– общественные группы, которые тем или иным образом имеют 
отношение к предприятию; 
– будущие поколения людей [26, c.42]. 
Социальная стратегия связана с обоснованием и разработкой программ 
мероприятия, которые смогут поддержать нормальный ход процесса 
воспроизводства рабочей силы, и сохранят благоприятный микроклимат в 
коллективе. 
Как правило, реализация таких программ и мероприятий влияет 
непосредственно на производственный процесс. Программы и мероприятия 
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способны повысить производительность труда работников, что в свою очередь 
окажет благотворное влияние на предприятие. 
Современные реалии трактуют свои условия. По этой причине следует 
выделять социальные стратегии как самостоятельные функциональные 
стратегии.  
В нашей стране федеральные и региональные органы власти не способны 
поставлять на рынок необходимые и в нужном количестве товары, в которых 
нуждается население. В таких условиях предприятия вынуждены решать ряд 
социальных задач, тем самым сглаживая недостаточную деятельность в данной 
сфере государственных органов.   
В данный момент необходимо переходить к новой концепции управления 
персоналом. Она должна рассматривать человека как главного объекта 
интересов управления. Руководство должно придерживаться социальной 
политики, в которой деятельность по управлению персоналом станет, 
удовлетворят растущие запросы, интересы и потребности каждого сотрудника 
на предприятие.   
При таком подходе к персоналу изменяется, прежде всего, система 
взглядов на каждого работника предприятия. 
Раньше при рассуждении о важности кадров, благоприятных условиях, 
мотивации и раскрытия потенциала сотрудников, их рассматривали со стороны 
предприятия.  
До настоящего времени при всех рассуждениях о важности кадров и 
создании наиболее благоприятных условий для раскрытия потенциала каждого 
сотрудника он рассматривался как объект управления со стороны предприятия. 
Новые подходы гласят о том, что каждый работник рассматривается в 
отдельности, предполагается познание закономерностей развития личности, 
составляются программы, которые способны удовлетворить потребности 
каждого работника предприятия. Как результат мы получаем прирост прибыли.  
Если предприятие будет пренебрегать данным подходом, то оно может 
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потерять свою позицию на рынке, станет неконкурентоспособным.  
Недопонимание такого подхода может привести к тому, что предприятие 
окажется неконкурентоспособным на рынке. 
Новый подход управления под собой подразумевает два типа задач: 
– изучение людей на предприятии; 
– разработка стратегий, которые смогут наилучшим образом 
удовлетворить каждого отдельного работника предприятия. 
Результатом реализации таких программ служит улучшение 
производительности каждого отдельного работника предприятия. 
Благодаря данному подходу в последние годы объективные потребности 
инновационного развития в промышленно развитых странах вызвали к жизни 
новое отношения к кадрам на предприятие. Оно предполагает развитие 
творческой личности как главного ресурса в экономике. Ранее производители 
неохотно вкладывали деньги в развитие кадров и их подготовки, они считали 
это лишними издержками. Однако ситуация изменилась, и теперь 
производителя видят в этом не издержки, а инвестиции, которые необходимы 
предприятию для дальнейшего процветания и развития. 
Эта стратегия должна стать для предприятия непрерывным процессом и 
включать в себя следующие элементы: 
– планирование кадров для нужд предприятия с использование 
количественных и качественных характеристик; 
– стратегия формирования персонала предприятия. Целью стратегии 
заключается исследование рынка труда, оценка возможности заполнения 
требующимися кадрами предприятие. Предприятие должно следить за своим 
статусом и имиджем на рынке труда. Чем более статусное предприятия, тем 
проще ему найти сотрудников на требуемые должности, а как следствие 
отсутствует проблема набора кадров; 
– стратегия развития персонала предприятия. Подразумевает, что каждый 
сотрудник занимает должность, которая ему по силам и у него достаточная 
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квалификация для выполнения данной работы. Для этого предприятию нужно 
создать условия для развития персонала на рабочих местах. Руководитель 
должен ставить адекватные цели перед работником; 
– стратегия использования и сохранения персонала. Выражает собой 
закрепление сотрудников на предприятии, а также стимулирование работников 
при помощи соответствующих методов и инструментов для повышения 
производительности; 
– мотивационный механизм. Может включать в себя следующие 
предварительные процедуры: Первое – обоснование и выбор управленческим 
работником целей и задач мотивационной деятельности на предприятии. 
Второе – выбор моделей мотивации, на основе проведенных анализов и оценке 
внутренних факторов мотивации и внешних стимулов поведения работников 
предприятия.  
– стратегия сокращения персонала предприятия. Используется для 
грамотного сокращения штата сотрудников. 
Предприятие, исходя из своих целей и задач, проведя ряд анализов, 
находит для себя лучшую стратегию, которую она в дальнейшем реализует. 
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2 Анализ стратегического развития бизнеса на примере ООО 
«Крепость» 
 
2.1 Краткая характеристика предприятия ООО «Крепость»  
 
Предприятие ООО «Крепость»  начало свою деятельность в 2011 году. 
Местонахождение: 660013, Красноярский край, г. Красноярск, ул. 
Богдана Хмельницкого, д.10.   
ОКПО – 69111641. 
ИНН – 2462213624. 
Вид экономической деятельности: производство строительных 
металлических изделий (ОКВЭД 28.12). 
Форма собственности – частная собственность. 
Организационно–правовая форма – общество с ограниченной 
ответственностью. 
Общество уже 5 лет успешно развивает собственное производство, имеет 
несколько направлений деятельности, реализует широкий спектр продукции и 
услуг в области металлообработки. 
Общество может от своего имени приобретать и осуществлять 
имущественные и личные неимущественные права. 
В федеральном законе «Об обществах с ограниченной ответственностью» 
(ООО), № 14–Ф3, ст.3 говорится, что: Общество несет ответственность по 
своим обязательствам всем принадлежащим ему имуществом; Общество не 
отвечает по обязательствам своих участников; в случае несостоятельности 
(банкротства) общества по вине его участников или по вине других лиц, 
которые имеют право давать обязательные для общества указания либо иным 
образом имеют возможность определять его действия, на указанных участников 
или других лиц в случае недостаточности имущества общества может быть 
возложена субсидиарная ответственность по его обязательствам; Российская 
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Федерация, субъекты Российской Федерации и муниципальные образования не 
несут ответственности по обязательствам общества, равно как и общество не 
несет ответственности по обязательствам Российской Федерации, субъектов 
Российской Федерации и муниципальных образований. 
Цель деятельности любого коммерческого предприятия – получение 
прибыли. 
Основные направления деятельности предприятия ООО «Крепость»: 
– производство дверей любой сложности (включая противопожарные 
двери и люки); 
– установка продукции; 
– производство конструкций из металла; 
– производство художественных изделий из металла; 
– производство сооружений и приспособлений из металла и древесины, 
для проведения досуга людей любых возрастов. 
Предприятие располагает: 
– собственным производством, которое занимает территорию более 2000 
квадратных метров; 
– профессиональное, лицензированное оборудование по изготовлению и 
установке металлоконструкций; 
– 4 производственных цеха и 1 склад; 
– собственное оборудование по профессиональному окрасу 
металлоконструкций; 
– 2 грузовых автомобиля грузоподъемностью до 3 тонн. 
На предприятии работает высококвалифицированный персонал, с опытом 
работы в данной отрасли не менее 4х лет. 
Предприятие ставит в основу своего производства контроль качества 
произведенной продукции. Специалисты отслеживают все технические 
нововведения данной индустрии, как в машинном плане, так и в 
производственном. Предприятие старается идти в ногу со временем и 
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применять современные технологии и подходы к изготовлению своей 
продукции. 
Преимущества предприятия ООО «Крепость»: 
– широкий ассортимент предлагаемой продукции различной сложности 
изготовления; 
– низкие цены производителя; 
– внимательная работа с клиентами; 
– предприятие оказывает весь спектр услуг. От замеров и выполнения 
пожеланий, заканчивая  установкой; 
– вся продукция сертифицирована и соответствует стандартам качества; 
– предприятие изготавливает свою продукцию в кротчайшие сроки; 
– на складе имеется постоянный запас самой востребованной продукции. 
Список выпускаемой продукции: 
– входные металлические двери; 
– противопожарные металлические двери (EIS-60) и люки (EI-60); 
– домофонные двери; 
– быстровозводимые модульные здания; 
– металлические конструкции и изделия по предъявленным чертежам; 
– емкости и резервуары различных объѐмов; 
– распашные металлические ворота; 
– детские городки; 
– решетки, перегородки; 
– металлические заборы, ограждения; 
– металлические лестницы и перила; 
– скамейки для городских парков и зон отдыха; 
– мусорные баки, мусоросборники, урны и другие изделия и конструкции 
для благоустройства города; 
– изделия и конструкции для загородных домов и дач; 
– металлические шкафы, сейфы; 
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– металлические печи, печи для бань; 
– мангалы, коптильни и другие изделия. 
В таблице 1 приведена доля  каждого наименования продукции в выручке 
предприятия ООО «Крепость» за 2015 год. 
 
Таблица 1 – Расчеты доли наименований продукции в выручке в 2015 году 
Наименование продукции 
Выручка тыс. 
руб. 
В % от 
выручки 
Входные металлические двери 4703,1 62,9% 
противопожарные металлические двери (EIS-60) и люки (EI-
60); 
291,3 3,9% 
Домофонные двери  443,3 5,9% 
Быстровозводимые модульные здания 340 4,5% 
Металлические конструкции и изделия по предъявленным 
чертежам 
130,2 1,7% 
Емкости и резервуары различных объѐмов 75,2 1,0% 
Распашные металлические ворота 367 4,9% 
Детские городки 154,4 2,1% 
Решетки, перегородки 154 2,1% 
Металлические заборы, ограждения 161,8 2,2% 
Металлические лестницы и перила 200 2,7% 
Скамейки для городских парков и зон отдыха 20 0,3% 
Мусорные баки, мусоросборники, урны и другие изделия и 
конструкции для благоустройства города 
30 0,4% 
Изделия и конструкции для загородных домов и дач 270,7 3,6% 
Мангалы, коптильни 136 1,8% 
ИТОГО: 7477 100,0% 
   
На основании таблицы 1 можно сделать вывод, что предприятие ООО 
«Крепость» в 2015 году получило основную часть выручки за счет 
производства входных металлических дверей(62,9%). Это говорит о том, что 
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предприятие сконцентрировалось на производстве входных дверей. 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1 – Организационная структура предприятия ООО «Крепость» 
 
Рассмотрев организационную структуру предприятия можно сделать 
вывод, что как и на большинстве малых предприятий во главе всего процесса 
стоит руководитель. Он берет под свой контроль все отделы предприятия. 
По данной структуре можно проследить всю иерархию на предприятии. 
Она образует привычную, для большинства российских предприятий, 
линейную организационную структуру. Из плюсов данной организационной 
структуры можно выделить такие как: экономичность, эффективность, 
отсутствие лишних звеньев, профессиональная ориентированность, простота 
связей, ясность ответственности и должностных полномочий. 
 
2.2 Исследование внутренней и внешней среды ООО «Крепость» 
 
Анализ отрасли.  
Предприятие ООО «Крепость» занимается производством продукции из 
металла. Основными продуктами данного предприятия являются входные 
двери.  
Рынок России широк. На нем представлены входные двери различных 
Отдел продаж 
Агенты по 
продажам 2 ч. 
Замерщики 2 ч. 
Руководитель 
предприятия 1 ч. 
Мастер цеха №1 Мастер цеха №2 Мастер цеха №3 Мастер цеха 
№4 
Бухгалтерия 1 ч. 
Рабочие 5 чел. Рабочие 4 чел. Рабочие 4 чел. Рабочие 4 чел. 
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конструкций, дизайнов, отделки. На рынке существуют как крупные 
производители так и малые предприятия со своим производством. 
Условно, все входные двери можно разделить на 4 ценовых диапазона 
таблица 2. 
 
Таблица 2 – Классы присутствующей на российском рынке продукции 
Название класса Характеристика 
1 2 
Низший класс Цены в данной категории варьируются в рамках 8000 – 13000 руб. В 
данной категории работает большинство производителей мелкого и 
среднего уровня. Из импортных производителей – предприниматели 
Китая. Двери в данной категории состоят из одного слоя металла(0,8 – 1,5 
мм.). Данные двери слабо защищены, Дополнительные средства защиты 
оплачиваются отдельно. Выбор отделки также невелик, с наружной 
стороны применяют порошковое покрытие, с внутренней ламинат или 
кожзаменитель. 
Средний класс Цены в данной категории варьируются в рамках 13000 – 20000 руб.  В 
данной категории работают производители всех масштабов предприятий. 
Из импортных производителей можно встретить израильские, финские 
двери и самые дешевые изделия европейских брендов. Качество 
продукции данной категории сравнимо с европейскими аналогами. 
Фурнитура отвечает основным требованиям безопасности. Все двери 
данной категории состоят из 2х слоев металла (как правило, толщенной 
1,5 – 2 мм.). Более широкий выбор отделки. 
Высший класс Цены в данной категории варьируются в рамках 20000 – 60000 руб. 
Российские производители представляют свои изделия как элитную 
продукцию. При изготовлении используется листовой металл 2х и более 
слоев(толщенной 2 мм. и толще). Большое изобилие отделки(ковка, 
массив древесины и т.д.). Данные двери оснащаются фурнитурой, которая 
отвечает самым высоким показателям защищенности. Импортные изделия 
в данной ценовой категории используют более тонкий металл(1,5 мм.), 
что в свою очередь облегчает дверь, но делает ее менее защищенной. 
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Окончание таблицы 2 
1 2 
Премиум класс Цена в данной категории начинаются от 60000 руб. и выше. При 
изготовление дверей данной категории используются дорогая отделка, 
индивидуальный дизайн, множество степеней защиты. К этой категории 
также можно отнести специфические двери: бронированные, 
пуленепробиваемые и т.д. 
 
На рисунке 2 представлено соотношение отечественных и зарубежных 
производителей на российском рынке. 
 
 
Рисунок 2 – Соотношение отечественных и зарубежных производителей 
на российском рынке 
  
Из рисунка 2 видно, что отечественные производители занимаю 
примерно 90% рынка. Они предлагают различные изделия: от бюджетных, до 
высокотехнологичных дверей с максимальной защищенностью и 
индивидуальным дизайном. В России практически нет производителей, 
которые способных охватить всю страну. Можно выделить двух гигантов 
рынка: «Торэкс», «Гардиан». Основной особенностью рынка России является 
то, что в каждом конкретном регионе свои «местные» лидеры. 
Отечественные 
производители, 90%
Зарубежные 
производители, 10%
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В таблице 3 и 4 приведены крупные российские производители и 
зарубежные производители на российском рынке. 
 
Таблица 3 – Крупные российские производители 
Производитель, город Особенность продукции Цена 
«БелКа», Москва Продукция относится к 1–3 классам 
пуленепробиваемости и 1–4 классам 
противостояния взломам. Используется 
металл толщиной от 2,5 мм. 
От 70000 руб. и выше. 
«Торэкс», Саратов Предлагает пять категорий дверей, от 
бюджетных, до пуленепробиваемых 
дверей премиум класса.  
От 19500 руб. и выше. 
«Гардиан»,  
Йошкар–Ола 
Имеет конвейерное производство, 
мощную рекламную поддержку. 
Предлагает двери из качественного 
профиля и толщенной металла от 2 мм. 
От 26000 руб. и выше. 
«Проем», СПб В гнуто–сварной конструкции двери 
применяют противосъемный  гребень – 
собственной разработки. Предлагаются 
модели повышенной пожаростойкоти.  
От 42250 руб. и выше. 
 
Таблица 4 – Зарубежные производители на российском рынке 
Производитель, 
страна 
Особенность продукции Цена 
1 2 3 
«ALAVUS», 
Финляндия 
Производство дверей с деревянной 
коробкой. Обшиты наборной плитой из 
5–6 слоев шпона, дополнительно 
используется алюминий в 
промежуточных слоях. Более 40 моделей.  
От 25050 руб. без 
установки.  
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Окончание таблицы 4 
1 2 3 
«Dierre», Италия Элитные стальные двери. В том числе, с 
электронными замками и т.п. Отделка, 
как правило, натуральное дерево. 
От 58500 руб. и выше. 
«GERDA», 
Великобритания, 
сборка – Польша 
Швы дверей данной компании 
выдерживают 576 тонн на разрыв. В 
нижней части двери установлена 
телескопическая вставка. Она позволяет 
регулировать высоту двери.  
От 45500 руб. и выше. 
Без установки. 
«GERDA», 
Великобритания, 
сборка – Польша 
Швы дверей данной компании 
выдерживают 576 тонн на разрыв. В 
нижней части двери установлена 
телескопическая вставка. Она позволяет 
регулировать высоту двери.  
От 45500 руб. и выше. 
Без установки. 
 
Продукция зарубежных производителей относится по большей части к 
премиум сегменту. Отдельно стоит сказать, что продукцию зарубежных 
производителей для низшего сегмента поставляют из Китая.  
Двери от мировых брендов пользуются спросом у покупателей с высоким 
достатком. Дверям, произведенным в Китае потребители не доверяют, но 
низкая цена дверей поддерживает постоянный спрос. В среднем ценовом 
диапазоне лидирует отечественный производитель. 
На рынке стальных дверей из года в год растет количество участников. 
На рисунке 3 представлено количество участников с 2006 года по 2015 год. 
Производителей, продукция которых распространяется по всей 
территории РФ практически нет. 
Проведя анализ отрасли можно сказать что: 
Наибольшим спросом пользуются двери среднего класса отечественного 
производителя. Металлическая дверь в самом простом исполнении не может 
стоить меньше 8000 руб. Стоимость увеличивается в зависимости от 
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конструкций, элементов защиты, материалов обшивки. 
 
 
Рисунок 3 – Количество участников российского рынка с 2006 года по 
2015 год 
 
Доля импортеров на рынке мала. Это можно объяснить тем, что 
российские предприятия предлагают двери с более хорошими 
характеристиками, чем заграничные производители за одну и туже цену. 
Материалы, которые используют заграничные производители также 
используются и российскими производителями. На рынке хорошо держатся 
производители из Китая, но качество их дверей на порядок ниже российских 
производителей.  
Плюсом импортных дверей является – международной сертификат 
качества продукции. В России нет обязательной сертификации входных 
металлических дверей, в отличии от Европейских стран. 
Несмотря на все разнообразие ассортимента, потребители выбирают 
двери среднего класса. Они привлекают их своей ценой и свойствами. Ни одна 
дверь не гарантирует 100% защиту от взлома. Многие не видят смысла 
переплачивать за лишние защитные элементы.  
Перспективными направлениями в данной отрасли являются: 
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– установка продаваемой продукции; 
– увеличение гарантийных сроков; 
– сервисное обслуживание при эксплуатации двери. 
Структуру рынка представляет собой «Монополистическую 
конкуренцию». Присутствует большое количество компаний, каждая из 
которых занимает свою долю рынка. 
Предпринимательская деятельность ООО «Крепость» распространяется 
на рынок Красноярска и близлежащих городов и поселков. Но предприятие 
способно выполнять заказы, по всей территории РФ используя доставку по ЖД 
путям.  
На рынке Красноярска зарегистрировано 83 предприятия, которые 
производят металлоконструкции, в частности входные двери.  
На рисунке 4 представлено количество участников рынка с 2012 по 2015 
года. 
 
  
Рисунок 4 – Количество участников рынка Красноярска с 2012 по 2015 
года 
 
Из рисунка 4 можно сделать вывод, что рост участников рынка в 
Красноярске за 4 года составил 10%. В целом по России составил 8%.  
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Большинство участников относится к предприятиям малого бизнеса. 
Данная отрасль будет стабильно существовать еще многие годы. 
Производство изделий из металла всегда будет пользоваться спросом за счет 
надежности изделий. В перспективе могут появиться материалы, которые будут 
способны заменить изделия из металла превосходя его свойства и надежность, 
но на данный момент все возможные аналоги не могут отвечать требования, 
которым отвечает металл. На данный момент рынок насыщен и стабилен. 
 Анализ потребителей. 
Потребителей предприятия можно подразделить на три категории: 
– физические лица; 
– юридические лица (оптовые и розничные заказы); 
– ЖКХ. 
На рисунке 5 виден процент заказов за 2015 год каждой из категории 
потребителей. 
 
 
Рисунок 5 – Процент заказов каждой группы клиентов ООО «Крепость» 
за 2015 год 
 
Из рисунка 5 видно, что для предприятия приоритетными клиентами 
являются юридические и физические лица. В данный момент предприятие 
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отдает больший приоритет физическим лицам. 
В таблице 5 представлена целевая аудитория предприятия ООО 
«Крепость» (по Ф. Котлеру). 
 
Таблица 5 – Целевая аудитория предприятия ООО «Крепость» 
Признаки Значение 
Географические 
Город 
Природные условия 
Климат 
Красноярск. Численность 1 066 934 чел 
Лес, горы 
Континентальный 
Демографические 
Возраст 
Пол 
Размер семьи  
Уровень доходов 
Род занятий 
Образование 
 
Религия и национальность 
18–65 лет 
Мужской, женский 
1 и более человек 
Средний, высокий 
Охватывает весь перечень  
Среднее, среднее специальное, 
незаконченное высшие, высшие 
Не имеет значения 
Психофизиологические 
Общественный класс 
 
Стиль жизни 
Образ жизни 
Тип личности 
Высший низший, полностью средний, 
полностью высший 
Деловой, молодежный, элитарный 
Традиционалисты, жизнелюбы, эстеты 
Поведенческие 
Повод для совершения покупки 
Искомые выгоды 
 
Статус пользователя  
Степень готовности к восприятию товара 
Отношение к товару 
Особый случай 
Качество, цена, сервис, комплекс товаров и 
услуг 
Новичок, бывший, регулярный 
Намеревающийся купить 
Положительное 
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По результатам таблицы 4 видно, что предприятие ООО «Крепость» 
нацелено на большой диапазон потребителей. 
Можно выделить следующие факторы, которые обуславливают выбор 
потребителей в пользу предприятия ООО «Крепость»:  
– утилитарные. Для потребителей важно качество дверей, сервис, 
перечень продукции; 
– рациональные. Для потребителя важна цена и скорость выполнения 
заказов. 
На рисунке 6 представлено соотношения продаж готовой продукции и 
продукции произведенной на заказ. 
 
 
Рисунок 6 – Соотношение продаж готовой продукции и продукции 
произведенной на заказ предприятия ООО «Крепость» 
 
На рисунке 6 видно, что 70% покупателей приобретает продукцию на 
заказ. Это объясняется тем, что зачастую у покупателей не совпадает размер 
проема с готовой продукции предприятия ООО «Крепость». 
Конкуренты. 
На данный момент в Красноярске занимается собственным 
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производством входных дверей 83 предприятия. Из основных конкурентов 
можно выделить такие предприятия как: 
– ООО «Торэкс». Предприятие занимается производством входных 
дверей; 
– ООО «БМВД». Предприятие занимается производством стальных 
дверей; 
– ООО «Гриф и К». Предприятие занимается производством продукции 
из металла. Основное производство нацелено на входные металлические двери; 
– ООО «Берлога». Предприятие занимается производством конструкций 
из металла.  
Компания ООО «Торэкс» находится на рынке РФ с 1989 года. За это 
время компания хорошо закрепилась на  рынке Красноярска. Ассортимент 
входных дверей составляет больше 200 единиц. У данной компании отличные 
отзывы от клиентов. Также стоит отметить, что данная компания имеет 
сертификаты и лицензии на производство и установку пожарных дверей. Что 
делает ее непосредственным конкурентом предприятия ООО «Крепость». 
Компания ООО «БМВД» производит входные и межкомнатные двери. 
Преимущество данной компании переде предприятием ООО «Крепость» в том, 
что клиенты могут заказать в одном месте как входную дверь, так и 
межкомнатные что сократит их затраты по времени. Ассортимент продукции 
насчитывает более 80 единиц продукции в различных цветовых решениях.  
Компания ООО «Гриф и К» занимается производством продукции из 
металла. Основной профиль организации – это создание входных дверей из 
металла, ворота, сейфы и решетки. Компания работает по индивидуальным 
заказам. Предприятия ООО «Крепость» схожей продукции, но цена 
изготовления будет незначительно выше по причине того, что предприятие не 
считает это основным профилем. 
Компания ООО «Берлога» предлагает большой ассортимент продукции. 
Компания занимается как индивидуальными заказами, так и предлагает уже 
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готовые решения. Цены примерно сопоставимы.  
В приложении Г приведена карта стратегических групп. 
По результатам карты стратегических групп можно определить 
положения предприятия по отношению к конкурентам. Предприятие ООО 
«Крепость» не может соперничать по ассортименту продукции с такими 
конкурентами, как ООО «Торэкс», ООО «БМВД» и ООО «Берлога». При этом 
ООО «Торэкс» и ООО «Берлога» примерно на одном уровне по соотношению 
цена и качество с предприятием ООО «Крепость», что делает их сильными 
конкурентами для предприятия. Конкурент ООО «Гриф и К» находится 
примерно в той же ситуации, что и предприятие ООО «Крепость». 
Предприятие наладило связи с 3я поставщиками: 
– ООО «МЕТАЛЛОСНАБ». Данная компания занимается оптовыми 
продажами черного и цветного металла; 
– ООО «Аметист». Данная организация занимается продажей обивочной 
ткани, искусственной и натуральной кожи; 
– ООО «Даната». Продажа панелей из ламинита, а также массива дерева 
разных пород. 
Приведенные выше поставщики являются основными для предприятия 
ООО «Крепость». Все поставщики находятся в близости от предприятия. Они 
позволяют производить оплату частями, что является плюсом для предприятия 
ООО «Крепость». Качество материалов полностью соответствует ГОСТам, что 
в свою очередь положительно сказывается на произведенной продукции.  
Предприятие ООО «Крепость» на протяжение 3х лет сотрудничает с 
данными поставщиками, что говорит об их надежности и сложившихся 
доверительных отношениях.   
Внутренняя среда организации – совокупность внутренних ситуационных 
факторов внутри организации. Можно охарактеризовать следующими 
функциональными зонами: 
Производство. В эту функциональную зону можно отнести: размеры и 
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мощности предприятия, оборудование, поставщики, инновации. Предприятие 
занимает площадь в размере свыше 2000 кв. метров. На этой площади 
разместились: 4 производственных цеха,  1 складское помещение, 2 офисных 
помещения. Предприятия основано в 2011 году и на данный момент все 
оборудование, которое задействовано в производстве, находится в хорошем 
состоянии. За прошедшие 5 лет технологии двинулись вперед, и для 
дальнейшего развития следует усовершенствовать имеющиеся оборудования и 
заменять оборудование, которое уже не актуально. Предприятие наладило связь 
с несколькими поставщика металла в г. Красноярске. На данный момент они 
обеспечивают бесперебойную поставку качественного сырья. Для организации 
важно качественное сырья, при изготовлении детских площадок и 
противопожарных дверей предприятие проводит дополнительную проверку 
материалов; 
Маркетинг. В эту зону можно отнести: номенклатуру и ассортимент, 
качество продукции, рынок, организацию продаж. Помимо производства 
компания предлагает и установку собственной продукции. Для малого 
предприятия ассортимент очень богат. На данном предприятии есть 
возможность сделать индивидуальный художественный заказ, что в свою 
очередь значительно расширяет ассортимент. На предприятие отлаженный 
процесс производства. Предприятие прошло сертификацию и лицензирование 
на производство, и установку своей продукции. На каждом этапе ведется 
контроль и постоянные проверки качества продукции мастерами. Предприятие 
ведет активную деятельность на рынках Красноярска и Красноярского края, 
также и на территории РФ. Предприятие создало свой сайт с основными 
наименованиями и предложениями продукции. Через него она производит 
продажи, нанимает персонал, поддерживает связь с клиентом. Также продажи 
ведутся через менеджеров, которые непосредственно выезжают к клиентам, 
находят новых и поддерживают связь с имеющейся клиентской базой; 
Финансы. Прибыль от реализации продукции постоянна. За годы работы 
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предприятие брало кредиты на техническое оснащение производственных 
цехов; 
Персонал. На предприятии нет программ по привлечению, переобучению 
персонала. Весь персонал нанимается из местных учебных заведений. Для 
привлечения используются: СМИ (объявления в газеты и местные 
телевизионные каналы), собственный сайт. Нет четко выраженной системы 
мотивации персонала. Введены премии и подарки: на значимые события и 
проделанную работу, по завершению календарного года; 
Организационная структура. Организационная структура имеет линейный 
вид. Работа менеджмента на среднем уровне. Все полномочия четко 
распределены.  
Внешняя среда организации – все условия и факторы, возникающие в 
окружающей среде. Их можно разделить на: 
Экономическая среда. Является важным элементом работы предприятия. 
Любое предприятие ведет отчетность и платит налоги. Чем агрессивнее эта 
среда для малого бизнеса, тем сложнее вести коммерческую деятельность. При 
регистрации можно выбрать схему налогообложения. Для малых предприятий 
разумно выбирать УСН (упрощенную систему налогообложения). Она во много 
облегчает бухгалтерский учет, что несомненно является положительным 
фактором для предприятия.  
Научно–техническая среда. Большое значение имеют факторы научно–
технической среды. Технологии постоянно изменяются, появляются более 
производительное и менее затратное оборудование. Некоторые изделия 
невозможно производить без современного оборудование (примером такого 
оборудования является лазерные резак). Разумеется, предприятие ООО 
«Крепость» не в силах переоборудовать весе свои цеха по последнему слову 
техники, но есть возможности усовершенствования оборудования. Директор 
постоянно отслеживает информацию по своей отрасли, и старается сделать свое 
предприятие более современным с минимальными затратами. 
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Директор отслеживает все изменения во внешней и внутренней среде для 
своевременного реагирования на них. Можно сказать, что как внешняя, так и 
внутренняя среда не являются для предприятия агрессивными. Предприятие 
подстроилось под все факторы, и чувствует себя комфортно.  
Для рассмотрения внутренних и внешних факторов среды предприятия 
ООО «Крепость» необходимо провести SWOT – анализ (Приложение А). 
К сильным сторонам предприятия можно отнести: 
– производство продукции различной ценовой категории. Предприятия 
работает как с розничными клиентами, которых интересует качество продукции 
и приемлемая цена, так и с оптовыми клиентами, которые делают заказы, как 
правило, по низким ценам; 
– выпуск противопожарной продукции. Предприятие ООО «Крепость» 
получила лицензии и сертификаты, которые позволяют производить и 
устанавливать противопожарные двери; 
– возможность доставки и установки; 
– квалифицированный персонал на каждом этапе производства; 
– использование качественного сырья при производстве продукции; 
– гарантия на продукцию и установку. На всю продукцию 
устанавливается гарантийный срок. Он зависит от продукции и может быть 3х 
лет и выше; 
– офис и производство находятся на одной территории. Клиенты могут 
ознакомиться с производством при покупке продуктов компании. 
Из слабых сторон компании можно выделить: 
– местонахождения предприятия. Предприятие находится на окраине 
города Красноярска; 
– время изготовления заказа. Время изготовления зависит от 
загруженности линии и сложности заказа. Может варьироваться от нескольких 
дней до нескольких месяцев; 
– слабая работа с оптовыми поставщиками; 
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– не информативный сайта; 
– невозможность изготовления некоторых индивидуальных заказов. 
Некоторые заказы невозможно изготовить из–за недостатка оборудования; 
– недостаток средств для пополнения производства материалами; 
– небольшой по размерам склад; 
– слабая известность предприятия. 
К возможностям предприятия можно отнести: 
– производство дверей разной степени защиты. Предприятие предлагает 
двери из различной толщены металла и оснащенные различными типами 
замков; 
– переход на альтернативное сырье для производства продукции; 
– активная постройка зданий; 
– возможность создания нового дизайна продукции; 
– доступность ресурсов; 
– совершенствование производственного процесса. 
_ производство межкомнатных дверей. 
К угрозам ООО «Крепость» можно отнести: 
– увеличение стоимости сырья. За последние 3 года рост цен по данным 
РОССТАТа составил 20–30%; 
– снижение покупательской способности; 
– сокращение поставщиков материалов; 
– изменение стандартов пожарной безопасности. При изменение 
стандартов предприятию придется заново проходить лицензирование и 
сертификацию на производство пожаростойких дверей и люков; 
– появление новых конкурентов на рынке; 
– слабая известность предприятия; 
–утечка клиентов к конкурентам. 
На данный момент предприятие придерживается стратегии «Сбора 
урожая». Данная стратегия входит в четвертую группу эталонных стратегий – 
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стратегии сокращения. Закончились инвестиции в производство и развитие 
предприятия. Руководство решило сделать акцент на производстве входных 
дверей, так как данная продукция приносит наибольшую выручку 
предприятию. Руководство считает, что данный вид бизнеса не имеет особых 
перспектив развития и достаточно сильно распространен на рынке, по этой 
причине старается получить максимальную прибыль от деятельности 
предприятия. 
 
2.3 Анализ финансово–хозяйственной деятельности ООО «Крепость» 
 
Анализ финансового состояние предприятия проводился за период с 2013 
года по 31 декабря 2015 года, на основе бухгалтерской отчетности за 3 года. 
В таблице 6 приведены структура имущества и источники формирования. 
  
Таблица 6 – Структура имущества и источники его формирования 
Наименование 
показателя 
Значение показателя 
Изменения за 
анализируемый 
период 
В тыс. руб. В % к валюте баланса 
Тыс. 
руб.  
±  % На 31 
декабря 
2013 г. 
На 31 
декабря 
2014 г. 
На 31 
декабря 
2015 г. 
На начало 
анализируемо
го периода 
На конец 
анализируемо
го периода 
1 2 3 4 5 6 7 8 
Актив 
I.Внеоборотные 
активы 
Основные 
средства 
- - 325 - 18,92% 325   
II. Оборотные 
активы 
Запасы 
287 26 50 75,5% 2,91% -237 -82,6% 
Дебиторская 
задолженность 
83 1 1045 21,8% 60,83% 962 
1159,0
% 
Денежные 
средства и 
денежные 
эквиваленты 
10 59 298 2,6% 17,35% 288 
2880,0
% 
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Окончание таблицы 6 
1 2 3 4 5 6 7 8 
Пассив 
III. Капитал и 
резервы 
Уставный капитал 
10 10 10 2,6% 0,58% 0 0,0% 
Нераспределенная 
прибыль 
(непокрытый 
убыток) 
-52 -478 60 -13,7% 3,49% 112 
-
215,4% 
V. 
Краткосрочные 
обязательства 
Заемные средства 
84 50 - 22,1% - -84   
Кредиторская 
задолженность 
338 504 1648 88,9% 95,93% 1310 387,6% 
Валюта баланс 380 86 1718 100,0% 100,00% 1338 352,1% 
 
Из анализа первой части таблицы можно сделать вывод, что в 2015 году в 
активах организации доля чистых активов составляет 81,09% соответственно 
иммобилизованные средства 18,92%. Активы предприятия потерпели сильные 
изменения за анализируемый период. Они изменились с 380 тыс. руб. до 1718 
т.р. общий прирост составляет 352,1%. В свою очередь собственный капитал за 
анализируемый период увеличился с -42 т.р. до 60 тыс. руб., то есть на 215,4%. 
Нужно отметить что в 2014 году он составлял -468 тыс. руб. В общем, 
наблюдается положительная тенденция, но ее недостаточно и данный фактор 
является негативным для предприятия. 
На изменение стать «Запасы» повлияли производственные факторы. 
Предприятие ООО «Крепость» занимается изготовлением металлопродукции. 
При длительном хранении металл теряет свой внешний вид и требует 
дополнительной обработке.   
Резкий скачок статьи «Дебиторская задолженность» в 2015 году связан с 
заказом на производство и установку дверей в новостроящимся доме. Заказ 
реализовывается в 2015–1016 годах. 
Статья «Кредиторская задолженность» возрастает в течение трех лет. 
Основной причиной роста является недостаток средств для расчета перед 
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поставщиками сырья. 
Рост величины активов связан со следующими позициями баланса: 
– основные средства. На конец 2015 года составляют 325 тыс. руб.; 
– дебиторская задолженность. На конец 2015 года составляет 1045 тыс. 
руб. Данный показатель вырос на 962 тыс. руб.; 
– денежные средства и денежные эквиваленты. На конец 2015 года 
составили 298 тыс. руб. прирост составил 288 тыс. руб. 
В свою очередь в пассиве баланса увеличение результатов показали 
следующие статьи: 
– нераспределенная прибыль (непокрытый убыток). Эта статья баланса 
вышла из отрицательного значения и ровна 60 тыс. руб.; 
– кредиторская задолженность. Данная статья выросла с 338 тыс. руб. до 
1648 тыс. руб. 
Такие статьи как: «Запасы» (актив) и «Заемные средства» (Пассив) дали 
отрицательный результат в анализируемом периоде. Статья «Запасы» с 287 тыс. 
руб. сократилась до 50 тыс. руб. Статья «Заемные средства» в 2013 году 
составляла 84 тыс. руб., в 2014 50 тыс. руб., в 2015 отсутствуют.  
В последний год анализируемого периода собственный капитал составил 
70 тыс. руб., в предыдущие два года значения были отрицательными и 
составляли в 2013 году 52 тыс. руб., а в 2014 году 478 тыс. руб. [23, c.20]. 
Во внеоборотных активах предприятия ООО «Крепость» находится одна 
статья «Основные средства». Данная статья в 2015 году составляет 325 тыс. 
руб.  Данная статья отсутствует в 2013 и 2014 годах [23, c.52].  
Оборотные активы предприятия ООО «Крепость» представлены 
следующими статьями: «Запасы», «Дебиторская задолженность» и «Денежные 
средства и денежные эквиваленты». Состав, структура и динамика статей, за 
анализируемый период представлены на рисунке 7, 8, 9.  
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Рисунок 7 – Состав, структура и динамика статей за 2013 год 
 
 
Рисунок 8 – Состав, структура и динамика статей за 2014 год 
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Рисунок 9 – Состав, структура и динамика статей за 2015 год 
 
Проведя анализ результатов рисунков 7, 8 и 9 мы видим соотношения 
статей в разные годы существования предприятия. «Запасы» в 2013 году 
составляют (75,5%) в дальнейшем предприятие решило значительно сократить 
статью для избегания за ненадобность такого количества запасов. В 2014 году 
данный показатель составлял 30%, но при этом уменьшился на 261 тыс. руб. В 
2015 данный показатель составил 50 тыс. руб. в процентном соотношение 3,5%. 
Статья «Дебиторская задолженность» в 2013 году составила 21,8% (84 тыс. 
руб.), в следующем году она снизилась до 1,2% (1 тыс. руб.), а в 2015 году 
резко возросла и составила 75% (1045 тыс. руб.). Резкое повышение данной 
статьи связанно с крупным заказом на изготовление и установку дверей в 
стоящийся жилой дом. Статья «Денежные средства и денежные эквиваленты» 
повышалась с каждым годом, в 2013 году составляла 2,6% (10 тыс. руб.), в 2014 
году 68% (59 тыс. руб.), а в 2015 21,3% (298 тыс. руб.). 
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оборачиваемости кредиторской задолженности при расчетах с поставщиками и 
подрядчиками произведен расчет в таблице 7. 
 
Таблица  7 – Показатели оборачиваемости (деловой активности) ООО 
«Крепость» 
Показатель оборачиваемости 
Занчение показателя 
Изменение 
дн. 2014 год 2015 год 
В днях Коэфф. В днях  Коэфф 
Оборачиваемость оборотных 
средств (отношение выручки в 
годовом исчислении к 
среднегодовой величине 
оборотных активов) 
8 43,8 68 5,4 60 
Оборачиваемость запасов 
(отношение выручки в 
годовом исчислении к 
среднегодовой стоимости 
запасов) 
3 144,9 2 149,5 -0,1 
Оборачиваемость 
дебиторской задолженности 
(отношение выручки в 
годовом исчислении к 
среднегодовой величине 
дебиторской задолженности) 
0,1 3768,0 51 7,2 50,9 
Оборачиваемость 
кредиторской задолженности 
(отношение выручки в 
годовом исчислении к 
среднегодовой краткосрочной 
кредиторской задолженности.) 
49 7,5 80 4,5 31,6 
Оборачиваемость активов 
(отношение выручки в 
годовом исчислении к 
среднегодовой стоимости 
активов)  
8 43,8 84 4,4 75,5 
Оборачиваемость 
собственного капитала 
(отношение выручки в 
годовом исчислении к 
среднегодовой величине 
собственного капитала)  
-45 -8,1 3 106,8 48,8 
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Оборачиваемость оборотных средств показывает, сколько раз 
организация использовала имеющийся остаток оборотных средств за 
анализируемый период. Если рассматривать оборачиваемость активов в днях, 
то становится видно, за какое количество дней предприятие получает выручку, 
равную средней величине оборотных средств. Для данного предприятия 
нормой является 100 дней и менее. В обоих годах показатель в норме. 
Оборачиваемость запасов показывает связь между производством и 
продажами. Насколько быстро организация реализует свою продукцию. 
Данный показатель не должен быть низким. На предприятие ООО «Крепость» 
этот показатель находится близким к 150. Чем быстрее обновляются запасы, 
тем быстрее оборачиваются денежные средства, вложенные в них возвращаясь 
в форме выручки от реализации годовой продукции. Это означает, что 
предприятие быстро реализует произведенную продукцию. С годами 
показатель почти не меняется. 
Оборачиваемость дебиторской задолженности показывает, насколько 
быстро предприятие получает оплату за произведенные товары и услуги. 
Данный коэффициент сильно меняется в анализируемый период. Руководитель 
предприятия объясняет это тем, что в 2015-2016 годах поступил заказ на 
установку дверей в новостроящимся доме. Заказчик оплатил сумму заказы 
частями. Как показывает практика, клиенты рассчитываются сразу, что 
подтверждается данным показателем в 2014 году. 
Оборачиваемость кредиторской задолженности показывает, насколько 
быстро предприятие гасит свою задолженность перед поставщиками и 
подрядчиками. Чем выше данный показатель, тем быстрее предприятие 
производит оплату задолженностей. На данном предприятие показатель в днях 
вырос 2015 году по сравнению с 2014. Это связано с увлечением закупаемого 
сырья. 
Оборачиваемость активов  – это еще один финансовый показатель, 
который показывает использование организацией все совокупности имеющихся 
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активов. Чем выше этот показатель, тем лучше предприятие использует свои 
активы. На предприятие ООО «Крепость» данный показатель значительно 
снизился, разница в днях составила 75,5 дней. 
Оборачиваемость собственного капитала показывает деловую активность 
предприятия. Интенсивность использования определенных активов и 
обязательств. На предприятие заметен высокий скачек данного показателя, в 
2015 году предприятию удалось получить выручку в 107 раз превышающую 
стоимость собственных активов. Чем выше данный показатель, тем 
интенсивнее используются активы данным предприятием. 
Для наглядности изменений изобразим динамику оборачиваемости 
оборотных средств, дебиторской задолженности и запасов ООО «Крепость» на 
рисунке 10. 
 
 
Рисунок 10 – Динамика оборачиваемости оборотных средств,    
дебиторской задолженности и запасов ООО «Крепость» в днях 
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На рисунке 10 мы видим значительное увеличение оборачиваемости 
оборотных средств и дебиторской задолженности. Хотя показатели остаются в 
допустимых значениях для данного предприятия, но динамика является 
негативной. Предприятию стоит сокращать данные показатели [22, c.23]. 
Стоит наглядно показать структуру капитала предприятия ООО 
«Крепость». На рисунке 11 видно соотношения заемного и собственного 
капитала. 
 
 
Рисунок 11 – Структура капитала предприятия ООО «Крепость» 
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над собственным. Теоретически это плохо, но если учесть что предприятию 
необходимо вести производственную деятельность, развиваться, покупать 
дорогостоящее оборудование и т.д. Все эти цели предприятие не может 
осуществить, используя собственный капитал, его попросту не хватает на все 
нужды. Для малых предприятий это нормальная ситуация. Разумеется 
преобладание заемного капитала над собственным – это всегда риск. Если дела 
предприятия пойдут плохо, и в определенный момент предприятие не сможет 
рассчитываться по своим обязательствам, то в конечно итоге руководству 
придется закрывать предприятие, объявляя себя банкротом. Но если 
предприятие будет успешно функционировать, то риск себя окупить. 
Проведем анализ финансовой устойчивости ООО «Крепость» с 
использованием следующих показателей (таблица 8).  
 
Таблица 8 – Анализ финансовой устойчивости ООО «Крепость» 
Показатель 
Значение показателя Изменение 
показателя  
2013 год 2014 год 2015 год 
1. Коэффициент 
автономии  
-0,14 -5,44 0,04 0,18 
2. Коэффициент 
финансового 
левериджа  
-10,05 -1,18 23,54 33,59 
3. Коэффициент 
обеспеченности 
собственными 
оборотными 
средствами  
-0,14 -5,44 -0,18 -0,05 
4. Коэффициент 
покрытия 
инвестиций  
-0,11 -5,44 0,04 0,15 
6. Коэффициент 
обеспеченности 
запасов  
-0,15 -18,00 1,40 1,55 
7. Коэффициент 
краткосрочной 
задолженности  
0,80 0,91 1,00 0,20 
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Коэффициент автономии показывает зависимость предприятия от 
кредитов. Чем коэффициент меньше, тем больше организация зависит от 
заемных источников. Коэффициент находится разницей собственного капитала 
к общей сумме капитала.  Оптимальное значение коэффициент 0,6-0,7. 
Проанализировав данный коэффициент можно сказать, что предприятие 
находится в сильной зависимости от сторонних источников финансирования. 
Наблюдается положительная тенденция с 2014 по 2015 года, но все же нельзя 
сказать, что организация стала более независимой. 
Коэффициент финансового левериджа показывает соотношение заемного 
и собственного капитала. Рассчитывается как разность обязательств к 
собственному капиталу. Оптимальным считается коэффициент равный 1. 
Низкое значение говорит об упущенной возможности повышения 
рентабельности собственного капитала за счет вовлечения в деятельность 
заемных средств. Данный показатель изменился с 2013 года на 33,59. Это 
говорит о том, что предприятие активно использует заемный капитал. 
Коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами 
показывает, достаточно ли у предприятия собственных средств для 
финансирования текущей деятельности. Рассчитывается как собственный 
капитал - внеоборотные активы/оборотные активы. Данный показатель должен 
быть не менее 0,1. На данном предприятие коэффициент не поднимался до 
нормы за весь анализируемый период – это говорит о том, что предприятие 
несостоятельно. 
Коэффициент покрытия инвестиций показывает, какая величина активов 
имеет устойчивые источники финансирования. Рассчитывается как  отношение 
собственного капитала и долгосрочных обязательств к общей сумме капитала. 
Норма 0,85. При показаниях 0,1 и ниже предприятие находится в крайне 
тяжелом состоянии. Показатели данного коэффициента во всех трех годах 
значительно ниже нормы.  
Коэффициент обеспеченности запасов показывает, в какой степени 
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запасы покрываются собственными средствами и насколько они нуждаются в 
привлечении заемных средств. Рассчитывается как отношение собственных 
оборотных средств к величине материально-производственных запасов. 
Нормальное значение 0,5 и выше. Отслеживается положительная динамика, в 
2014-2015 годах данный показатель поднялся выше нормативного, а это 
означает, что предприятие способно пополнять запасы собственными 
средствами. 
Коэффициент краткосрочной задолженности показывает часть 
краткосрочных обязательств в общей сумме всех обязательств. Рассчитывается 
как отношение  краткосрочной задолженности к общей сумме задолженности. 
Нормальное значение 0,5 и выше [24, c.34]. 
В таблице 9 приведен анализ ликвидности предприятия ООО «Крепость». 
 
Таблица 9 – Анализ ликвидности предприятия ООО «Крепость» 
Показатель 
ликвидности 
  
Значение показателя 
Изменение 
показателя  
  2013 год 2014 год 2015 год 
1. Коэффициент 
текущей (общей) 
ликвидности  
0,90 0,16 0,85 -0,06 
2. Коэффициент 
быстрой 
(промежуточной) 
ликвидности  
0,22 0,11 0,81 0,59 
3. Коэффициент 
абсолютной 
ликвидности  
0,02 0,11 0,18 0,16 
 
Коэффициент текущей ликвидности рассчитывается как разность активов 
к краткосрочным обязательством. Нормальное значение 2 и более. Данный 
показатель определяет платежеспособность предприятия. Чем выше этот 
коэффициент, тем более платежеспособно предприятие. Предприятие ООО 
«Крепость» имеет низкий коэффициент текущей ликвидность, что говорит о его 
неплатежеспособности.  
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Коэффициент быстрой ликвидности показывает способность предприятия 
погашать свои обязательства в случае осложнений с реализацией продукции. 
Рассчитывается как отношение ликвидных активов к краткосрочным 
обязательствам. Нормальное значение 1 и выше. Как видно из таблицы 3 
предприятие не сможет погашать свои обязательства, если произойдут сбои в 
реализации продукции. Показатель набирает положительную тенденцию с 
2014-2015 года. 
Коэффициент абсолютной ликвидности равен отношению денежных 
средств и краткосрочных финансовых вложений к краткосрочным 
обязательствам. Нормальное значении 0,2. Предприятие приблизилось к 
данному нормативному показателю в 2015 году, в остальных годах данный 
показатель гораздо ниже.  
 В таблице 10 проведем анализ ликвидности предприятия путем 
сопоставления активов их степени ликвидности и обязательств по срокам 
погашения. 
 
Таблица 10 – Сопоставление активов ООО «Крепость» их степени ликвидности 
и обязательств по срокам погашения 
Активы по степени 
ликвидности 
На конец 
отчетного 
периода, 
тыс. руб. 
Норм. 
соотношение 
Пассивы по сроку 
погашения 
На конец 
отчетного 
периода, 
тыс. руб. 
А1. Высоколиквидные 
активы  
298 ≥ П1. Наиболее 
срочные 
обязательства  
1648 
А2. Быстрореализуемые 
активы  
1045 ≥ П2. 
Среднесрочные 
обязательства  
1393 
А3. Медленно 
реализуемые активы  
50 ≥ П3. Долгосрочные 
обязательства  
0 
А4. Труднореализуемые 
активы  
325 ≤ П4. Постоянные 
пассивы  
70 
  
Анализ, проведенный в таблице 10, показал, что предприятие не отвечает 
по 3 условиям ликвидности. Из этого следует, что предприятие не является 
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платежеспособным и является финансово неустойчивым.  
Анализ основных финансовых результатов (за период 2014-2015 гг.) 
предприятия представлен в таблицы 11. 
 
Таблица 11 – Финансовые результаты деятельности предприятия ООО 
«Крепость» 
Показатель т.р. 
Значение показателя, 
тыс. руб. 
Изменение показателя Средне- 
годовая 
величина, 
тыс. руб. 
2014 год 2015 год тыс. руб.   ± %  
1. Выручка  3768 7477 3709 49,6% 5622,5 
2. Себестоимость 
продаж  
3653 7307 3654 50,0% 5480 
      3. Прибыль (убыток) 
от продаж  115 170 55 32,4% 142,5 
4. Прочие доходы  
0 22 22 100,0% 11 
5. Прочие расходы 
20 21 1 4,8% 20,5 
6. Прибыль (убыток) 
от прочих операций  -20 1 21 2100% -9,5 
7. Прибыль до 
налогообложения 95 171 76 44,4% 133 
8. Изменение 
налоговых активов и 
обязательств, налог 
на прибыль и др. 
расходы из прибыли 
19 14 -5 -35,7% 16,5 
9. Чистая прибыль 
(убыток) отчетного 
периода  
76 157 81 205% 116 
 
По данным из таблицы 11 видно, что выручка за последний год составила 
7477 тыс. руб. Изменение выручки в 2015 году по сравнению с 2014 годом 
составило 3709 тыс. руб.  
Прибыль от продаж составила 170 тыс. руб., что на 55 тысяч больше по 
сравнению с 2014 годом. При большом изменении выручки прибыль выросла 
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не значительно по причине высокой себестоимости продаж. 
Прибыль от продаж составила 170 тыс. руб., что на 55 тысяч больше по 
сравнению с 2014 годом. При большом изменении выручки прибыль выросла 
не значительно по причине высокой себестоимости продаж. 
Предприятие не учитывало общехозяйственные расходы, в качестве 
условно постоянных, по этой причине такой показатель как «Управленческие 
расходы» отсутствует.  
Чистая прибыль возросла более чем в 2 раза и составила 157 тыс. руб. 
На рисунке 12 представлена динамика выручки и чистой прибыли ООО 
«Крепость» за анализируемый период. 
 
 
Рисунок 12 – Динамика выручки и чистой прибыли ООО «Крепость» за 
анализируемый период (2014-2015 гг.) 
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В таблице 12 показаны результаты анализа рентабельности предприятия 
ООО «Крепость» 
 
Таблица 12 – Анализ рентабельности предприятия ООО «Крепость» 
Показатели 
рентабельности 
Значения показателя (в %, или в 
копейках с рубля) 
Изменение показателя 
2014 год 2015 год коп. ± % 
1. Рентабельность продаж 
по валовой прибыли   0,03 0,02 -0,01 -25,50% 
2. Рентабельность продаж 
по EBIT  
0.02 0.02 0 0% 
3. Рентабельность продаж 
по чистой прибыли  
0,02 0,02 0 0% 
 
Все показатели в таблице имеют положительный результат, значит, 
предприятия получало прибыль в анализируемы период. В 2014 году прибыль 
на каждый рубль составила 3 коп., а в 2015 2 коп. В динамики показатель 
уменьшился на 25,5%, что негативно сказывается на деятельности предприятия.  
Показатель рентабельность продаж по EBIT имеет положительную 
динамику. В анализируемом период рост данного показателя составил 0,61 коп.  
Из таблицы видно, что все показатели стабильны, за исключение 
рентабельности продаж по валовой прибыли. Она имеет отрицательную 
динамику. Она снизилась на 1 коп.  
Далее следует проанализировать рентабельность использование 
вложенного в предпринимательскую деятельность капитала. В таблице 13 
приведены показатели, которые охарактеризуют данный процесс. 
Рентабельность собственного капитала имеет положительную тенденцию 
в рассматриваемом периоде – это говорит о том, что каждый вложенный 
владельцем рубль стал приносить большую прибыль в 2015 году по сравнению 
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с 2014 годом. 
 
Таблица 13 – Анализ рентабельности использования вложенного в 
предпринимательскую деятельность капитала 
Показатель рентабельности 
Значение показателя, % 
Изменение 
показателя 
 2014 год 2015 год 
Рентабельность собственного 
капитала (ROE) 
-16,24% 224,29% 240,53% 
Рентабельность 
производственных фондов 
-24,57% 242,86% 267,43% 
Фондоотдача 
-805,13% 10681,43% 11486,56% 
 
Рентабельность производственных фондов показывает величину 
прибыли, которая приходится на 1 рубль основных фондов. Данный показатель 
Значительно улучшился по сравнению с 2014 годом, изменения составили 
267,43%. 
Фондоотдача показывает на сколько эффективно предприятие использует 
собственные средства. Данный показатель вышел из минусового в 2015 году. 
Разница 2014 года по сравнению с 2015 составила на 11486,56%. Что, в свою 
очередь, положительно сказывается на предприятие. 
 Предприятие ООО «Крепость» нестабильно, оно не является 
платежеспособным. Стоит заметить, что многие показатели имеют 
положительную тенденцию, предприятие получает прибыль от своей 
деятельности.  
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3 Разработка стратегической альтернативы развития ООО 
«Крепость» 
 
3.1 Разработка стратегической альтернативы развития 
 
Для разработки стратегии предприятия был проведен анализ всех 
аспектов финансовой деятельности предприятия. Благодаря данным анализам 
была получена полная картину ситуации на предприятия ООО «Крепость». 
Данные анализа помогут в разработке дальнейшей стратегической 
альтернативы развития, они дадут информацию о возможностях предприятия и 
помогут сопоставить их с целями и задачами предприятия, а также 
возможностями внешней среды. 
При разработке стратегии выявляются наиболее оптимальные 
альтернативы достижения целей организации. Результатом такого анализа 
будет формирования стратегии, которая основывается на реальной ситуации 
предприятия и подчеркивает стратегические преимущества организации.  
При анализе финансового состояние было выяснено, что предприятия 
находится в неустойчивом состоянии. Оно испытывает дефицит средств и 
зависит от заемных источников. Можно сделать вывод, что выбирая стратегию, 
которая повысит конкурентоспособность предприятия, мы не можем 
рассчитывать на хорошее финансирование для ее применения. 
Можно выделить две стратегические альтернативы: 
– Стратегия «Горизонтальной диверсификации»; 
– Стратегия «Сотрудничества».  
Стратегия «Горизонтальной диверсификации» подразумевает под собой 
производства нового продукта. Новый продукт должен быть ориентирован на  
потребителя основного продукта, он должен быть сопутствующем уже 
производящемуся продукту. Для реализации дано стратегии предприятию 
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потребуются новые мощности для производства продукции.  
Стратегия «Сотрудничества». Данная стратегия относится к школе 
кооперативных стратегий. Данная стратегия предложена в 1983 г. Г. Эст–ли и 
М. Фомбруном.  Эта стратегия не требует большого капитала вложения. В ее 
основе лежит сотрудничество двух существующих предприятий с целью 
повышения конкурентоспособности. 
 
3.2 Обоснование выбранной стратегии 
 
Для предприятия ООО «Крепость» большое значение имеет стоимость 
нововведений. Предприятие не располагает средствами для 
усовершенствования производства или проведения большой рекламной 
политики.  
Предприятие выводит на первый план производство дверей. Большая 
часть оснащения производственных помещения заточена именно под 
производство входных и противопожарных дверей.  
Лидирующие конкуренты отрасли производят как входные двери, так и 
межкомнатные. Они переманивают потребителей комплексным подходом. Как 
показывает практика предприятия, многие клиенты (розничные) меняют 
входную дверь вмести с межкомнатными. Им более выгодно и удобно придти в 
одно место и заказать входную и межкомнатные двери в одной организации с 
последующей установкой. Таким образом, они экономят время и избавляются 
от лишних рисков при обращение в несколько организаций. 
Оптовые клиенты оценят по достоинству возможность приобретения и 
установки межкомнатных дверей, входных дверей и пожарных дверей в одном 
месте. Тем самым избавляя себя от лишней работы с документами и лишними 
издержками.  
ООО «Крепость» не может себе позволить производство межкомнатных 
дверей. Для этого потребуется:  
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– дополнительный цех; 
– квалифицированный персонал; 
– качественное и дорогостоящие оборудование;  
– работа с новыми поставщиками. 
Для предприятия ООО «Крепость» будет предпочтительна стратегия 
«Сотрудничества». 
Для минимизации лишних затрат принято решения сотрудничества с 
организацией, которая производит межкомнатные двери.  
Для сотрудничества было выбрано физическое лицо И.П. Свиридов О.В. 
И.П. Свиридов О.В. занимается производством межкомнатных дверей более 3х 
лет. За это время он наладил бесперебойное производство межкомнатных 
дверей. В своем производстве он использует качественное сырье и материалы. 
Все работы проводятся на высокотехнологичном оборудование, что говорит о 
надежности и долговечности дверей. Производственные помещения находятся 
по адресу: г. Красноярск, ул. Богдана Хмельницкого 12. Предприятие ООО 
«Крепость» расположено в непосредственной близости, что позволит 
минимизировать издержки и контролировать процесс исполнения заказов.  
Данный предприниматель выбран по нескольким причинам: 
– это представитель малого бизнеса, который охотно пойдет на 
сотрудничество в отличие от представителей среднего и крупного бизнеса, 
которые, скорее всего, откажут, либо будут диктовать свою условия; 
– ассортиментный ряд насчитывает более 40 видов межкомнатных дверей 
различной цветовой гаммы; 
– оптимальные цены на межкомнатные двери. Цены начинаются от 3400 
руб., в розницу, и доходят до 20000 руб. за дверь. 
Объединив усилия предприятие ООО «Крепость» сможет производить и 
реализовывать входные двери, противопожарные двери вмести с 
межкомнатными, что в свою очередь усилит его конкурентоспособность.  
Выручка предприятия за 2015 год составила 7477 тыс. руб.  
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В таблице 14 приведена примерная доля в выручке основных клиентов 
ООО «Крепость». 
 
Таблица 14 – Доля в выручке клиентов ООО «Крепость» 
Показатель Физические лица Юридические лица ЖКХ 
% в выручке  40% 50% 10% 
% выручки в тыс. 
руб. 
2990,8 3738,5 747,7 
В том числе: за счет 
продажи дверей в 
тыс. руб. 
1854,3(62%) 2803,9(75%) 44,9(6%) 
 
Рассмотрев таблицу 14 можно сделать вывод, что основную прибыль 
организации приносят физические и юридические лица. 
Физические лица за 2015 год принесли организации 2990,8 тыс. руб. 
выручки. За счет продажи дверей 1854,3 тыс. руб. Юридические лица в 2015 
году принесли организации 3738,5 тыс. руб. за счет продажи дверей 2803,9 тыс. 
руб. Заказы, поступившие от ЖКХ принесли 747,7 тыс. руб. 
Можно сделать вывод, что основную доходность предприятию приносят 
физические и юридические лица.  
По статистике отдела продаж организация за 2015 год упустила порядка 
150 клиентов (розничные продажи). Число клиентов, которые приобрели 
продукцию, составило 166. Клиенты обосновывали свой уход тем, что они 
имели возможность заказать двери как входные, так и межкомнатные в другой 
организации.  
Статистика отдела продаж показывает, что от услуг предприятия 
отказались 2 оптовых клиента по тем же причинам. За 2015 год общее 
количество оптовых клиентов составило 1. Оптовые клиенты не хотят лишний 
раз обременять себя лишней документацией. Как правило, оптовые клиенты 
заказывают входные двери самой наименьшей стоимости, тоже касается и 
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межкомнатных дверей.   
Предполагается, что физические лица в среднем будут заказывать 1 
входную дверь и 4 межкомнатных. 
Предполагается, что оптовые клиенты, которые заняты в сфере 
строительства жилых домов будут заказывать в среднем 250 входных дверей, 
1000 межкомнатных и 4 противопожарных.  
Для удобства расчета необходимо разбить цена предприятия ООО 
«Крепость» и И.П. Свиридов О.В. на определенные категории. Данные 
категории представляют собой диапазоны цен на продукцию. Для удобства 
выбраны 3 категории. 
В таблице 15 Представлены основные ценовые категории продукции 
ООО «Крепость». 
 
Таблица 15 – Основные ценовые категории продукции ООО «Крепость» 
Категория Диапазон цен в рублях 
Низшая категория руб. 8500–13000 
Средняя категория руб. 13000–20000 
Высокая категория руб. 20000–33000 
 
В таблице 16 представлены основные ценовые категории продукции И.П. 
Свиридов О.В.  
 
Таблица 16 – Основные ценовые категории продукции И.П. Свиридов О.В. 
Категория Диапазон цен в рублях 
Низшая категория руб. 3400–6000 
Средняя категория руб. 6000–13000 
Высокая категория руб. 13000–20000 
 
Выручка от реализации продукции И.П. Свиридов О.В. для предприятия 
ООО «Крепость» составляет 15% от розничной стоимости.  
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Далее следует произвести расчеты приблизительной выручки для 
предприятия ООО «Крепость». 
Необходимо произвести расчеты розничных заказов физических лиц и 
оптовых заказов юридических лиц. Для расчетов розничных заказов 
физических лиц берутся усредненные показатели. Как правило, оптовые 
клиенты, которые занимаются, строение жилых зданий приобретают 
продукцию нишей категории. Расчеты приведены в таблице 14. 
Из расчетов таблицы 14 мы видим, что сумма всей реализованной 
продукции И.П. Свиридов О.В. составляет: 
– от продаж физическим лицам 5700 тыс. руб.; 
– от продаж юридическим лицам 3400 тыс. руб. 
 
Таблица 17 – Расчеты розничных и оптовых заказов 
Показатель Физические лица Юридические лица 
Стоимость одного заказа в 
тыс. руб. 
54 5525 
Стоимость заказов всех 
ушедших клиентов тыс. руб. 
8100 11050 
 
Сумма всей реализованной продукции предприятия ООО «Крепость» 
составляет: 
– от продаж физическим лицам 2475 тыс. руб.; 
– от продаж юридическим лицам 4250 тыс. руб. 
Общая сумма выручки для предприятия ООО «Крепость» составит: 
– от продаж физическим лицам 3330 тыс. руб.; 
– от продаж юридическим лица 4760 тыс. руб. 
Прибыль от продаж межкомнатных дверей для предприятия ООО 
«Крепость» составляет: 
– от продаж физическим лицам 855 тыс. руб.; 
– от продаж юридическим лицам 510 тыс. руб. 
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В таблице 18 приведена выручка предприятия ООО «Крепость» после 
нововведений. 
Исходя из таблицы 15 мы видим, что мероприятия помогли повысить 
выручку предприятия ООО «Крепость» на 8088 тыс. руб.  
Общая сумма выручки после внедрения нововведения составила 15565 
тыс. руб. 
 
Таблица 18 – Выручка предприятия ООО «Крепость» после нововведений 
Показатель До После Изменения 
Выручка от физических 
лиц в тыс. руб. 
2990,8 6320,8 3330 
Выручка от 
юридических лиц в тыс. 
руб. 
3738,5 8496,5 
3760 
Выручка от ЖКХ в тыс. 
руб. 
747,7 747,7 
0 
Итого 7477 15565 8088 
 
Максимальный прирост выручки дали оптовые продажи юридическим 
лица (3760 тыс. руб.).  
На рисунке 13 наглядно представлены показатели выручки ООО 
«Крепость» до и после нововведений в динамике.  
Можно сказать, что проведенные нововведения являются успешными. 
Предприятия может поднять показатель выручки почти в 2 раза. 
В таблице 19 приведено сравнение выручки, себестоимости продаж и 
валовой прибыли до и по произведенных изменений. 
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Рисунок 13 – Показатели выручки ООО «Крепость» до и после 
нововведений 
 
Таблица 19 – Сравнение выручки, себестоимости продаж и валовой прибыли до 
и после произведенных изменений 
Показатель 
До внесенных 
изменений 
После внесенных 
изменений 
Изменения 
Выручка тыс. руб. 7477 15565 8088 
Себестоимость 
продаж тыс. руб. 
7307 15242,2 7935,2 
Валовая прибыль 
(убыток) тыс. руб. 
170 1687,8 1517,8 
 
Проанализировав таблицу 19 видно, что такие показатели как выручка и 
себестоимость продаж закономерно выросли практически в два раза. При этом 
стоит обратить внимание, что валовая прибыль у величалась практически в 10 
раз. Это объясняется тем, что при реализации продукции И.П. Свиридов О.В. не 
происходило затрат на производство данной продукции. Благодаря этому и 
произошел прирост валовой прибыли.  
Увеличение валовой прибыли практически в 10 раз можно считать 
хорошим подтверждением работоспособности данной стратегии.    
2500
4500
6500
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10500
12500
14500
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
По результатам проведенной работы можно сказать, что  поставленная 
цель и задачи выполнены.  
Бакалаврская работа преследовала цель – исследовать стратегию развития 
малого предприятия и разработать возможную стратегическую альтернативу 
развития. Объектом данной работы является малое предприятие ООО 
«Крепость». 
В ходе работы было описано состояние предприятия, окружающая и 
внутренняя среда предприятия. 
Были выделены основные группы потребителей. Также выделены 
основные конкуренты и поставщики предприятия. 
Был проведен финансовый анализ предприятия. Он дал нужную 
информацию, которая понадобилась для разработки стратегии. Стало ясно, что 
предприятие не является платежеспособным, оно зависимо, активы 
предприятия не ликвидные. Из полученной информации можно сделать вывод, 
что  у предприятия ООО «Крепость» нет средств для дальнейшего развития. 
Предприятие находится в тяжелом финансовом состоянии. 
Было приведены две стратегические альтернативы: 
– Стратегия «Горизонтальной диверсификации»; 
– Стратегия «Сотрудничества».  
Для предприятия ООО «Крепость» была выбрана стратегия 
«Сотрудничества». Она не требует больших финансовых вложений и 
предполагает, что при сотрудничестве предприятий будут удовлетворены 
потребность обеих сторон.  
Для разработки данной стратегии было предложено предлагать 
продукцию ООО «Крепость» совместно с продукцией И. П. Свиридов О. В.  
Соединение продукции данных предприятий поможет уменьшить утечку  
клиентов к конкурентам, тем самым увеличив выручку обоих предприятий.  
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Рассчитав и проанализировав выручку предприятия до введенных 
изменений и после, видно, что за счет данного сотрудничества предприятие 
ООО «Крепость» может увеличить выручку с 7477 тыс. руб. до 15565 тыс. руб. 
При этом валовая прибыль увеличится с 170 тыс. руб. до 1687,8 тыс. руб.  
Увеличение валовой прибыли произошло практически в 10 раз. Это 
произошло по той причине, что при реализации межкомнатных дверей 
предприятие ООО «Крепость» не несет затраты на производство. 
Применив данную стратегию предприятие ООО «Крепость» может 
расширить свой ассортимент без больших затрат.  
Вырученные средства помогут предприятию в дальнейшем развитии. При 
грамотном распределение вырученных средств можно усилить финансово–
экономическое состояние предприятия. Что благоприятно скажется на 
существование предприятия ООО «Крепость».  
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ПРИЛОЖЕНИЕ А  
 
SWOT – анализ 
 
 Сильные стороны 
1. Производство продукции 
различной ценовой категории 
2. Выпуск противопожарной 
продукции 
3. Возможность доставки и 
установки 
4. Квалифицированный 
персонал на каждом этапе 
работ 
5. Использование 
качественного сырья при 
производстве продукции 
6. Гарантия на продукцию и 
установку 
7. Офис и производство 
находятся на одной 
территории 
Слабые стороны 
1. Местонахождение 
предприятия 
2. Время изготовления 
продукции 
3. Слабая работа с оптовыми 
клиентами 
4. Не информативность сайта 
5. Невозможность 
исполнения некоторых 
индивидуальных заказов 
6. Недостаток средств для 
пополнения производства 
материалами 
7. Небольшой по размерам 
склад 
8. Слабая известность 
предприятия. 
Возможности 
1. Производство дверей 
разной степени защиты 
2. Переход на 
альтернативное сырье для 
производства продукции 
3. Активная постройка 
зданий 
4. Возможность создания  
Сильные стороны и 
возможности 
1–3 При работе с 
застройщиками предлагать 
им металлические двери 
нишей ценовой категории 
 4-2 Переобучение персонала 
для возможности создание  
Слабые стороны и 
возможности 
3–3 Усилить действия отдела 
продаж на работу с оптовыми 
клиентами 
2–6 Сократить время 
производства продукции 
путем усовершенствования  
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Окончание приложения А 
нового дизайна продукции 
5. Доступность ресурсов 
6. Совершенствование 
производственного процесса 
7. Производство 
межкомнатных дверей 
дверей и ПВХ 
 
оборудования 
5–6 Приобретение новых 
станков для возможности 
исполнения сложных 
индивидуальных заказов 
Угрозы 
1. Увеличение стоимости 
сырья 
2. Снижение покупательской 
способности 
3. Сокращение поставщиков 
материалов 
4. Изменение стандартов 
пожарной безопасности 
5. Появление новых 
конкурентов на рынке 
6. Утечка клиентов к 
конкурентам 
Сильные стороны и угрозы 
1–2 При работе с клиентами 
делать акцент на продукты с 
низкой ценой 
6–5 Повысить гарантийный 
срок, который будет 
конкурентоспособным 
 
Слабые стороны и угрозы 
4–6 Изменить сайт для 
большей информативности, 
обеспечивать оптовых и 
частных клиентов 
рекламными материалами 
 7–3 Увеличить размеры 
склада для возможности 
приобретения большего 
количества материалов 
6–7 При недостатке средств 
можно сотрудничать с 
предприятием, которое 
производит межкомнатные 
двери. Данным образом 
можно будет увеличить 
ассортимент предлагаемой 
продукции и избежать утечки 
клиентов 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 
 
Бухгалтерский баланс за 2015 г. (Форма №1)  
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Окончание приложения Б 
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ПРИЛОЖЕНИЕ В 
 
Отчет о финансовых результатах за 2015 г. (форма № 2) 
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Окончание приложения В 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Г 
 
Карта стратегических групп 
 
 
